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RESUMEN EJECUTIVO  
La presente tesis ha sido elaborada para desarrollar un Plan de Marketing para la empresa 
Prímer en su línea de servicios de Refrigerios Empresariales, que le permita conservar su 
liderazgo en su mercado meta.  
El estudio presenta en forma descriptiva y detallada las estrategias de Marketing Mix que 
le permitirán lograr el objetivo mencionado; las mismas que involucran alternativas 
dirigidas a clientes actuales y potenciales, dada la situación favorable de crecimiento del 
mercado en el cual  Prímer se desenvuelve.  
Para la elaboración de este proyecto se realizó una investigación de mercado en las 
instalaciones de Sociedad Minera Cerro Verde (S.M.C.V.); empresa a la cual se provee el 
servicio de alimentación; partiendo de interrogantes básicas sobre tiempo y frecuencia de 
consumo, tipo de producto, grado de importancia de atributos del producto y servicio, 
percepción de desempeño de los mismos atributos, nivel de satisfacción, intención de 
compra y comparación con el producto-servicio que ofrece la competencia.  
Se determinó que los clientes tienen una buena percepción acerca de la calidad de los 
productos que se comercializan y que su nivel de satisfacción es bueno, sin embargo 
existen aspectos que la empresa debe de mejorar como es el tema de comunicación 
empresa- cliente.  
La ampliación de las actividades de S.M.C.V. constituye una gran oportunidad de 
crecimiento de las ventas de la empresa, por lo que se hace necesario el planteamiento 
de estrategias de marketing que permitan aprovechar dicha situación.  
Este trabajo permitió elaborar un diagnóstico de la situación actual de la empresa, en el 
cual se pudo determinar que la Primer debe de mejorar, formalizar e implementar ciertas 
medidas que le permitan aplicar a un proceso de Homologación de Proveedores, a fin de 
expandir sus mercados y atender a otras empresas mineras una vez que sea certificada 
por SGS Perú S.A.C.  
